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导 读

圆园园圆年，美国零售业界传来两则令人震惊的消息。一
则是，美国《财富》杂志的最新世界 缘园园强排行榜上，沃
尔玛公司以圆员怨愿亿美元的销售收入位居第一，这是零售企
业第一次超越制造企业荣登榜首。另一则是，美国另一大

零售企业———凯玛特公司正式申请破产。这两家都成立于

员怨远圆年的零售企业，经历了源园多年的风风雨雨，为什么会
有截然相反的命运呢？

总结沃尔玛的成功经验与反思凯玛特的失败教训，给

我们最大的启示在于：经营管理水平的高低决定了一个零

售企业的成败。

自从国外超市进入，零售行业在中国发生了很大的变

化，全国各种各样的超市、连锁店、专卖店、零售店此起

彼伏，越开越多，竞争越来越激烈。然而，在零售行业发

展的员园年间，强者几乎都是外资的零售企业，中国本土企
业可以做大，但很难做强。

我国的超市、连锁店、专卖店、零售店、餐饮店等都

在迅速扩张，实行多店经营，但店多后却面临管理失控的

风险。

有的店铺在经营管理上很简单，“拿来”国外的经营管

理模式就用，但往往难以达到预期的效果。

⋯⋯

导

读

员

连
锁
店
经
营
管
理
一
点
通



店铺的经营管理并不像高科技企业的经营管理那样高

深，那么，难点和关键点究竟在哪里呢？是业态的问题，

经验的问题，资金的问题，模式的问题，还是其他的一些

问题？不论什么样的问题，归结为一点，即还是经营管理

的问题，尤其是在借鉴国外成功经验的基础上的适合本土

企业的经营管理模式的问题。

店铺的经营管理，首先要考虑的是如何盈利，这也是

所有店铺经营管理工作者的共同心愿。然而虽然我们身边

有许多的不同业态的新店开张，但是仍有不少的店铺由于

经营不善而倒闭。正如许多资深专家指出的那样：一般店

铺的失败率高达愿园豫！事实上，新开一家超市店、专卖店、
零售店等等都不是难事，只要有资金，有人手就可以实现

这个愿望，但是要使店铺真正实现盈利，多赚钱，做大做

强，却蕴涵着很多的学问和经验。

让各种业态的店铺赚钱盈利的学问大体都遵循这样一

种科学的过程：从诞生日起，它就必须进入一个规范化的

轨道，例如怎样筹集资金与选择店面，怎样设计店铺和采

购货物，怎样进行商品陈列，怎样做好顾客服务与进行有

效的促销，等等。这些都关系着店铺繁荣兴衰成败，也是

每一位经营管理工作者最为关注的重点。

然而，当前我国店铺在发展与运营管理中还存在着诸

多不规范的地方，许多环节都存在着不少疏漏，这无疑增

加了经营风险。与此同时，国外许多实力雄厚、并已经具

有一套完备操作系统的零售企业诸如：沃尔玛、家乐福、

苑原员员等大举进入，它们不断增开门店，大大冲击了尚处于
生长期的我国本土店铺。一面是生存的压力，一面是竞争

的压力，国内店铺经营管理工作者更加迫切地需要经验丰

富的专家答疑解惑，指点迷津，这也是我们整合业内的实
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战专家、相关领域的教授学者成立“店铺成功经营管理研

究项目”的初衷，而这套“店铺轻松盈利与规范管理丛书”

的出版正是研究项目组经过多年实践、研究与思考创新的

结果。

本套丛书从我国具体情况出发，是专为店铺经营管理

工作者精心打造的日常运营与规范管理的实务手册，其特

色在于：能给店铺经营管理工作者带来“一点通”的现学

现用之实用功效，其具体体现在编写上采用了灵活的框架

语言。

本套丛书内容涉及超市、连锁店、专卖店、零售店、

餐饮店等多个零售业态，同时，考虑到在店铺中“餐饮店”

所占的分量与比重，研究项目组为此专门对其进行了专题

研究。在本丛书中，每一分册分别对一个业态进行了详尽

的分析研究，周全而各有侧重，同时还大量介绍了国内外

成功店铺的经验，为店铺经营管理工作者提供了更生动更

具体的借鉴范本。我们相信，本丛书必将给店铺经营管理

工作者带来实实在在的帮助，有助于店铺管理的规范化，

并实现轻轻松松地盈利、壮大！

在过去多年中，我们一直对店铺的经营管理研究倾注

了满腔热情，衷心期待中国的各种各样的店铺早日成长起

来。然而，由于时间和水平所限，相信书中会有一些不足

之处，敬请读者指正，也希望同行来信交流对店铺经营管

理成败的所思、所得。

店铺成功经营管理研究项目组

圆园园猿年员圆月员园日于北京大学蔚秀园
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第一章 筹 划

一、怎样进行开店市场调查

市场调查就是在

经营者开店之前，对需

调查的内容进行全面

仔细的考虑，深入实地

的考察，以摸清楚相关

情况，做到胸有成竹。

术语一点通
市场调查是连锁店开设前的首要工作，这

是全面把握连锁经营方向的基础。

市场调查内容主要包括两个方面：

员郾市场调查的内容

（员）全面调查开店的可能性。主要内容包
括：本地区的市场特性，本地区的消费特征。

应侧重调查开店预定营业额的估算及决定商店

规模的参考因素。

（圆）深入研究该地区消费者的生活形态。主要内容应包括：深入分析消
费者生活形态；设定商店格调的基础资料，该资料在商品与整体营业的决定

中可作为参考。调查主要应侧重在商店结构、价格、与促销方法等方面。

（猿）相关结构的调查。其主要内容包括生活结构、都市结构、零售业结
构。生活结构的调查，重点在于经营辐射区内人口结构、家庭结构、收入结

构、消费水平、购买行为。都市结构的调查，重点在于经营辐射区内的交

通、繁华地段、各项都市技能的调查以及都市未来发展规划的预测。零售业

结构的调查，重点在于经营辐射区居民购买动向、行业构成、商店构成以及

大商店的销售动向。这三种结构的调查是关系市场调查能否成功的关键因

素，因此应作为重点调查对象。

值得注意的是，经营辐射区内消费能力、购买水平、及竞争商店的营业

状况都会在市场调查的资料得到体现。这样就能以此为依据，制定商店整体

经营策略、经营利润计划、设备配备计划，融资计划等各种规划。
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圆郾市场调查的要点

进行市场调查资料的收集、整理、分析和评估时，应格外注意以下两点：

（员）既要对该地区的过去、现在的情况加以了解，还要对该地区的未来
的趋势和发展加以考虑。

（圆）进行分析比较时，与类似的某一成功的选址进行比较，以便能作为
在该地区开店研究的依据。

二、怎样进行商圈测定

商圈是指以店

铺所在位置为中心，

以周围一定的距离

为半径所划定的销

售区域。

术语一点通
商圈一般由第一商圈、第二商圈和第三商圈

三部分构成：第一商圈就是距离连锁店所在地最近

的区域，是连锁店顾客的主要来源，一般占顾客总

数的缘园豫～苑园豫，人均购买额也最高。第二商圈也
叫外围区，来自此商圈的顾客占总人数的圆园豫左
右。第三商圈又叫边缘区，来自此商圈的顾客比例

一般不超过员园豫。此外，也有来自商圈之外的购
买力，如流动购买力等，所占比重很小。

商圈结构的三个层次可以用三个大小不等的同心圆来表示。其关键在于

确定各层次的半径距离。以位于居民小区的连锁店为例，第一、二、三商圈

的半径一般分别为缘园园米、员园园园米和员缘园园米，步行所需时间分别为愿、员缘、
圆园分钟左右。
一般而言，位于市中心或重要地段的连锁店的商圈范围最大，能够辐射

整个城市，而位于居民区的连锁店的商圈范围则相应较小。除了正常的经营

因素外，商圈的确定还应考虑到地形条件（如桥梁、河流、封闭式道路）、

行政区划、传统购物流向等非经营性因素的影响。

确定商圈时，须做好以下几项工作：

员郾划分并确定商圈范围

在遇有马路（源园米以上）、铁路、平交道、高架桥、地下道、安全岛及
大水沟等阻隔时，商圈就会被限制在某一个范围里。因为消费者在不方便过

马路的前提下，不愿意到马路对面的店铺去购物。
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圆郾分析商圈特性

连锁店应以满足及创造消费者需求为开店立足点。要明确该商圈内商店

特色及分布情况、住宅特色、集会场所、竞争者的分析、人潮及交通状况、

消费特征与人口特征、设店之预估收入、支出与可能净利分析、本地区优缺

点的评估、他日可供设店的有利地段。

猿郾制作开店周围区域简图

简图需标示出商圈东南西北大方向，及在此区域内的竞争店、互补店，

及各人潮汇集地段及大型集会场所。道路巷弄也需明示出来。此外，人潮的

走向、公交站牌也不可忽略。

源郾设置几个抽样点进行实地考察

在预选商圈内，设置几个抽样点进行了解及评估。抽样的主要目的在于

了解主要人潮走向、人口、住家户数以及交通状况等。

抽样时段的要领为：

（员）将员周分为猿段，即周一至周五、周六周日及法定假日。
（圆）从早晨苑时至零点，每圆小时细分为员个小段。
（猿）以每员缘分钟为一计算单位，计算抽样点实际经过人数、机车数、
汽车数。

（源）将抽样计算人数转变成以圆小时为单位的人潮流动数。
（缘
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）将人潮分类，分为男、女、青少年、上班族等。

商圈调查及地点选择如同挑选会下金蛋的母鸡一般，在尚未开

店之前，必须先作评估，以便未雨绸缪，决胜于未战之前。

三、怎样进行顾客调查

顾客调查是针对开店的可能性进行更进一步的确认与了解，它对于设店

的最终决定具有重要参考价值。顾客调查的内容包括以下几项：
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员郾消费者的购物倾向

对消费者的购物倾向进行调查，主要目的在于通过分析居住地人员有关

年龄、职业、收入对顾客购物倾向的影响，确定可能的商圈范围。因此，此

项调查的主要内容包括居住地名、家庭构成、成员年龄、职业、工作地点、

商品购物倾向等。主要调查学校或各种团体的家庭，或依据居住地点进行家

庭抽样调查。采用的调查方法包括邮寄调查问卷和直接访问。

这项调查易于进行居住地与设店预定地购物倾向的评价，但调查费用偏

高。

圆郾逛街者的购物倾向

对逛街者的购物倾向进行调查，主要是通过把握设店预定地实际逛街者

购物倾向，调查了解设店预定地的商业潜力。所以调查的主要内容为：居住

地、年龄、职业、逛街目的、使用交通工具、逛街频率、商品购买倾向等。

包括对设店预定地步行人数的抽样调查，或对该地某家百货店主要顾客的调

查。此项调查采用的方法是依一定时间段通过与调查地点的行人进行面谈，

时间以十分钟以内为宜。

这种对逛街者的购物倾向进行的调查，调查费用较低，但难以明确把握

居住地与设店预定地的购物依存程度。

猿郾顾客流动量

调查顾客流动量主要是为了把握设店预定地不同日期、时间的顾客流动

量，以此作为建立连锁店营业体制的参考依据。主要以该地点流动的 员缘岁
以上男女为调查对象。可与逛街者购物动向调查同时进行，但应依时间、性

别区分。

源郾其他

可以利用各种座谈会或公共场合，完成有关资料的搜集与调查。

四、怎样进行竞争对手调查

完成顾客调查之后，接下来要做的是对连锁店所处商圈内的竞争对手状

况进行调查，包括现有竞争对手和潜在竞争对手。其主要内容包括：
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员郾竞争店的卖场构成

这一步的调查主要是为了给新店铺卖场构成提供参考。调查对象是新店

预定地商圈内竞争店铺的主要卖场及特色卖场。在调查中应重点调查卖场使

用面积、卖场的设计、竞争店的销售体制。

在某些环境中，一些同行业的连锁店集中在一起，反而会形成一个别具

特色的商业街。若附近的商店与新设商店在经营品种上有相互连带的关系，
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则既便于顾客的购买，又促进各自的销售。

广州的“女人街”、“电器城”等，由于竞争对手相对集中且相

邻而设，商品品种繁多，有利于顾客广泛比较、挑选，吸引了更多

远方来客，促进了经营，从而形成了商业群体效应。

圆郾竞争店的商品构成

对竞争店的商品构成进行调查，可作为新店铺划分商品类别的重要参

考。对商品构成的调查着重于对主要商品进行更深入的调查。此项调查经常

针对主要商品，由销售人员、采购人员与促销人员同时进行，着重于商品量

的调查。

猿郾竞争店的价格线

竞争店的价格线调查是指对常备商品的价格线进行调查，以此作为新店

铺定价策略的参考。此项调查是在竞争店卖场，对一定营业额或毛利额以上

的商品进行调查。

通常是由采购人员与销售人员针对竞争店陈列商品的价格、数量进行调

查，尤其更为必要的是年节繁忙期间的种种调查。

源郾竞争店的出入客数

对竞争店出入客数的调查可作为新店铺营业体制的重要参考。

其调查对象以出入竞争店员缘岁以上的男女为重点。可以采用与顾客流
动量调查并行的方法，调查竞争店不同时间、日期的出入店客数，尤其关注

特殊日期或各楼层流动量的调查。
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